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 4 
Abstract 
 
 
This paper opens up for a discussion about the current state of the Danish labour 
markets and the changes that has overcome it, during the last 30 years.  
Many jobs have been lost due to outsourcing. Rightwing politicians states that its 
due to the high taxes and are arguing that if they are lowered, companies would 
have an increased competitiveness that should make them able to compete 
better against low income countries.  
This paper challenges the macro-oriented focus, because despite that some 
companies outsource, many companies are still able to make good progress and 
grow in size. It does so by gathering data interviewing the CEO of PowerStow 
A/S – a small but steady growing company. Using the interview it tries to analyze 
which competitive advantages the company has and how it reaps the benefits of 
them.  
The paper does not try to generalize these findings. It merely states the 
competitive advantages and comments on them in the light of industry theory. 
While doing so, it simply hopes to shed a bit of new light, on the debate. 
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Motivation 
 
 
Dansk produktionsindustri har det vanskeligt og har haft det i mange år. Dette 
gælder små, som store virksomheder. De små virksomheder kan på nogle 
områder siges at have de største problemer. Dette fordi de ikke har adgang til 
samme kapital, viden, ledelseskompetencer og markedsposition, samt andre 
faktorer. De store virksomheder kan hvor de små ikke kan, men kan halte på 
omstillingsparathed, som måske bedre ses i små virksomheder. Spørgsmålet er 
bare hvad der skal til for at klare sig i gennem ’produktionskrisen’? 
Trenden dansk produktionsindustri har oplevet de sidste 30 år har resulteret i 
mange færre arbejdspladser og faldende indtægter. Det har været nemmere at 
starte og drive produktionsvirksomhed i Danmark, og dette ses i statistikkerne. 
Nogle forgår og nogle kommer til, men trenden er klar.  
Konkurrencen har altså aldrig været større for at overleve. På trods af dette og 
de dårlige odds for succes, startes hvert år nye produktionsvirksomheder. Nogle 
af disse klarer sig og overlever den skærpede konkurrence – andre gør ikke.  
Hvilke gør? Hvorfor? Dette er et meget interessant og samtidig meget relevant 
spørgsmål. Et spørgsmål som bidrager til eksistensberettigelse og skaber 
motivationen for projektet. Projektet ønsker gennem motivationen at bidrage til 
debatten om dansk produktions fremtid, samt øge mængden af den tilgængelige 
viden på området.  
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Problemfelt 
 
Introducerende del af problemfeltet: 
 
Over de sidste 30 år har produktionsindustrien i Danmark, tabt netto 200.000 
arbejdspladser. Industrien er gået fra at bidrage med 19% af det danske 
bruttonationalprodukt til kun 13% i dag (REG LAB, 2012: s.5).  
Denne udvikling forstærkes af den outsourcing som er sket de sidste 10-15 år, 
hvor virksomheder flytter produktionen til lavomkostningslande og mindsker de 
variable omkostninger på lønsiden, og derved opnår større dækningsbidrag. 
(ibid.).  
Hvis Danmark fortsat skal have et niveau af vækst der garanterer en høj 
levestandard, er det fordelagtigt hvis fokus er på netop de sektorer, hvor 
Danmark taber arbejdspladser og mister potentiel vækst. Disse arbejdspladser 
og potentiel vækst, tabes til outsourcing og hård international konkurrence 
(Ingeniøren, 28/10/14)(Børsen, 28/10/14)(NYT, 2012: s.1-2)(Indsigt, 2014: s.1-
2).  
Den nedadgående kurve skal gerne forsøges vendt og gerne hurtigst muligt. 
Brydes den ikke kan det resultere i endnu flere tabte arbejdspladser, og det kan 
på sigt have kraftig påvirkning på dansk økonomi (REG LAB, 2012: s.5).  
Men hvordan brydes kurven? Hvordan skabes der flere jobs end der tabes i 
dansk produktion?  
Dette findes der talrige kvalificerede bud på, men hvordan man imødekommer 
problemstillingen, er der stor uenighed om. Den offentlige debat kan give 
indtrykket af at man ønsker at imødekomme problemstillingen, ved at anskue 
den som et politisk spørgsmål om makrovilkår: Hvor store er afgifter? Hvor høje 
er skatterne? Hvordan skabes der de bedste mulige vilkår for at drive 
virksomhed, i Danmark? (Dansk Metal, 2014)(Landbrug og fødevare, 
2014)(Skatteministeriet, 2014) Dette resulterer ofte i en unuanceret debat som 
omhandler spørgsmål om stigende lønninger og dårlig dansk konkurrenceevne 
på trods af, at der kan være divergerende holdninger til problemstillingen, og det 
måske ikke er den fulde sandhed (Arbejderen, 2014)(Business, 2014)(Politiken, 
2014). 
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Uanset, hvordan man ser problemstillingen an er der stadigvæk 
produktionsvirksomheder, som formår at bryde kurven, og imod den gængse 
opfattelse – ”At dansk produktion er død” – formår at skabe vækst og øge 
væksten i virksomheden.  
Derfor syntes det interessant at vide hvad disse virksomheder kan, hvis nøglen 
til at bryde kurven skal findes. Hvorfor formår disse virksomheder ’imod alle 
odds’ at skabe vækst i en hårdt presset sektor?  
 
Vælger man at se bort fra de generelle forretningsvilkår og trenden 
virksomhederne agerer i, og holder fokus på den enkelte virksomhed, er det 
oplagt at anskue den strategiske ledelse og dennes betydning for væksten heri.  
Virksomhedens ledelse er det apparat der udstikker en retning eller en eksplicit 
formuleret strategi (Kotler, Keller 2012: 46ff). Hvad enten der er succes med at 
skabe vækst eller ej, afhænger virksomhedens fremtid af den udstukne retning 
eller strategi.  
 
Derfor bliver udgangspunktet for rapporten vækststrategi i en sektor, hvor 
vækst ikke er noget naturgivet. Indsigt opnås igennem dataindsamling fra én 
dansk produktionsvirksomhed som har formået at skabe, og bibeholde væksten. 
Dette for at belyse hvilke elementer der ligger til grund for at denne virksomhed 
har lykkedes med dette. Disse erfaringer kan muligvis komme andre til gode og 
hjælpe til en bedre forståelse for, hvordan vækstproblemet i 
produktionsindustrien kan gribes an.  
Beskrivelse af den indsamlede datas anvendelse uddybes senere i projektet.  
 
Profilen: 
 
Efter diskussionen om vækst i gennem ledelse, er det oplagt at skitsere en profil 
for, hvilken type virksomhed der vil indgå som empirisk grundlag for projektet. 
 
Eu, den danske stat, eksportrådet og dansk statistik, definerer alle små og 
mellemstore virksomheder på forskellig vis. Derfor har jeg valgt at tage 
udgangspunkt i dansk statistiks definition. Denne benytter sig af  
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årsregnskabsloven og har derved en juridisk base som udgangspunkt, hvilket 
skaber indiskutable rammevilkår for projektets forståelse af SMV’er.  
 
” Årsregnskabsloven; Efter Årsregnskabsloven er små og mellemstore 
virksomheder: Mellemstore kan have op til 250 medarbejdere, balancesum på 143 
mio. kr. og nettoomsætning på 286 mio. kr.  Små kan have op til 50 ansatte, 
balancesum på 36 mio. kr. og en nettoomsætning på 72 mio. kr.” 
(Årsregnskabslovens § 7, stk. 1 og 2. – uddrag vedlagt som bilag nr.1.) 
 
Et sted i debatten om dansk industri findes begrebet vækstvirksomheder. Disse 
vækstvirksomheder defineres i rapporten ’Fremtidens Industri i Danmark’, 
udarbejdet af Jens Nyholm og Jens Berg (partnere i IRIS Group) og Professor Poul 
Rind Christensen (Syddansk Universitet), som virksomheder der har mere end 5 
ansatte og er vokset med mere end 10 procent i perioden 2005-2010, indenfor 
dansk industri (REG LAB, 2012: s.19). 
Der vil blive taget udgangspunkt i denne definition i projektet, men årrækken 
2005-2010 udbyttes med årrækken 2009-13, for at give et nutidigt billede af 
væksten i virksomheden. 
Begrebet industrielvækstvirksomhed vil derfor blive defineret som værende et 
dansk aktie- eller anpartsselskab, hvilket er minimum 5 år gammelt, har mindst 
20 ansatte, positivt resultat og minimums 10 procent vækst i bruttofortjenesten, 
indenfor dansk industri. 
Definitionen på industrielle vækstvirksomheder skal ses i positiv forlængelse af 
definitionen på små og mellemstore virksomheder.  
Udgangspunktet til empiri og analyse, vil opfylde kravene fra begge definitioner. 
For overblikkets skyld vedlægges en forkortet version af profilen, som bilag nr. 7. 
 
Før at problemformuleringen præsenteres, opsummeres problemstillingen og 
det interessante ved netop denne. 
 
Dansk industri oplever et fald i væksten og set i lyset af de makroøkonomiske 
problemstillinger, som Danmark oplever efter finanskrisen, og de sidste mange 
års nedkøling af dansk industri, er det vigtigt at virksomhederne får den støtte de 
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kan. Dette med både makrovilkårene, tilgængeligheden til kapital, men også på 
ledelse- og strategisiden.  
Denne kurve som består i tab af flere jobs end der skabes, skal gerne brydes eller 
i hvert fald modarbejdes.  
Det meste af debatten omhandlende industriens fremtid består i, hvordan 
virksomhedernes makrovilkår skal ændres og derved skabe mere gunstige vilkår 
for virksomheder, hvorefter det forventes at der skabes mere vækst. 
Tilbage står der stadigvæk spørgsmålet – hvorfor kan nogle virksomheder, når 
andre ikke kan?  
 
Problemformuleringen: 
 
I forlængelse af beskrivelsen for profilen der står til grund for empirien, skal det 
nævnes, at projektet udarbejdes efter en deduktiv strategi (Bryman, 2008:24). 
Ud fra formodningen om lige adgang til information, nogenlunde samme 
udfordringer blandt virksomheder, i samme branche, og spørgsmålet ’Hvordan 
kan nogle virksomheder skabe vækst og andre ikke?’, fremføres 
problemformuleringen; 
 
 
 
”Hvilke  ledelsesskabte konkurrencefordele har givet PowerStow A/S 
mulighed for at skabe vækst?” 
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Metode 
 
Introducerende del af metodeafsnittet: 
 
Problemfeltet skitserede projektets tilgang til at kæde virksomhedens 
strategiske overvejelser sammen med sin succes. Dette ved at sammenholde 
teoretiske overvejelser med virksomhedens egentlige gøren, og skitsere de 
konkurrencemæssige elementer, der menes at danne bund for succesen.  
 
Empirien vil som sagt blive indsamlet vha. ét enkelt interview, hvilket er stærkt 
kritisabelt, men projektet forsøger ikke at generalisere analysen for at sige noget 
om hele erhvervsbilledet. Projektet tager udgangspunkt i én virksomhed på 
tiden, og ønsker at belyse, hvorfor denne virksomhed kan når andre i samme 
branche og lignende situation, ikke er i stand til at skabe en succesforretning. 
At en virksomhed er i stand til at skabe en succesforretning, selvom der opereres 
under samme eller tilsvarende vilkår, sammenlignet med andre der ikke formår 
det, giver grobund for en interessant problemstilling. 
Det er en generel nysgerrig der driver projektet og måske denne nysgerrig kan 
inspirere, eller skabe debat. 
 
Metodeafsnittet vil beskrive de videnskabsteoretiske og metodiske overvejelser, 
som skal udgøre projektets sikkerhed for god akademisk skik. Derudover vil der 
indgå faglige overvejelser og kritik ved brug af kvalitativ metode. Kort vil der 
blive redegjort for brugen af allerede indsamlet kvantitativ data, som er leveret 
af Væksthus Sjælland. Slutteligt redegøres for de kildekritiske overvejelser i 
projektet. 
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Videnskabsteoretisk overvejelser: 
 
I dette afsnit beskrives de videnskabsteoretiske overvejelser, der indgår i 
udarbejdelsen af projektet. 
 
Projektets erkendelsesniveau forholder sig til kritisk realisme som 
videnskabsteoretisk grundlag. Ved at positionere sig i forlængelse af kritisk 
realisme sættes en ramme for hvad der kan erkendes og hvordan det kan 
erkendes.  
Det erkendes at der eksisterer én verden uafhængigt af de øjne der ser på den. 
Denne verden er opdelt i tre domæner, henholdsvis det empiriske, faktisk og 
dybe domæne. Disse domæner er et åbent system hvor vi har at gøre med et 
multikausalt verdensbillede, hvorfor empiriske regelmæssigheder skal forstås 
som tendenser. Det empiriske og faktiske domæne, er umiddelbart observerbare, 
hvorimod det dybe domæne omhandler ikke observerbare strukturer og 
mekanismer, hvorfor det er videnskabens rolle at forsøge at afdække disse (Juul 
2012: 281ff). 
Det erkendes at videnskab er historisk betinget og en ’… genuin menneskelig 
aktivitet, der foregår i sociale sammenhænge..’ (Juul 2012: 285), hvorfor 
forståelsen for fortiden kan ændre sig løbende og at viden derfor kan være 
fejlbehæftet  (Juul 2012: 284f).  
 
Den kvantitative metode – brug af andenhånds data til udvælgelse af 
virksomhed: 
 
Efter at have gennemgået den videnskabsteoretisk tilgang til erkendelse i 
projektet, ses en beskrivelse af den generelle brug af andenhånds data og i 
forlængelse heraf, gennemgås udvælgelsesprocessen for interviewkandidaterne.  
 
Det kan være vanskeligt at benytte sig af andenhånds data, idet det kan være 
vanskeligt at overskue dem. Når man indsamler store mængder data vil man 
hurtigt kunne overskue strukturen i dem og derfor være mere bevidst om 
dataenes karakter, samt deres anvendelighed. (Bryman, 2008: s.312-315). 
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Da projektet ikke benytter sig af kvantitativ data som værende et bærende 
element i analysen, og derved en del af konklusionerne, tages det for givet at de 
er repræsentative i forhold til anvendelsens natur. Denne data bruges 
udelukkende til at finde en virksomhed der lever op til de krav, som er blevet 
defineret ud fra både lovgivning og kravene til en vækstvirksomhed.   
Derudover skal det nævnes at ved at benytte sig af andenhånds data er det 
muligt at  fokusere projektets ressourcer i anden retning. Fokus i projektet for 
indsamling af empiri, vil være projektets kvalitative interview og dets virke i 
analysen.   
 
Den brugte data Væksthus Sjælland har indsamlet benyttes til at udvælge 
virksomheden der ligger til bund for undersøgelsen, og den deltagende 
interviewpersonen vil være ansat heri. Dataene bruges i kombination med 
definitionen som blev beskrevet i problemfeltet, af ’små og mellemstore industri 
vækst virksomheder’, herefter omtalt som SMIVV.  
Dataene består af et Excel ark der indeholder oplysninger og nøgletal på 78 
virksomheder. Herunder kan bl.a. nævnes branche, omsætning, 
bruttofortjeneste, nettoresultat med mere. Excel arket vedlægges som bilag nr. 2.  
Da dataene er fra 2012 forekommer en manuel undersøgelse sidst i udvælgelses 
processen af virksomheden. Dette for at sikre at virksomheden holder sin gode 
trend og stadigvæk performer i 2013.  
 
Listen på virksomhederne forkortes i forhold til første del af definitionen på 
SMIVV. Alle virksomhederne på listen levede op til kravet om et max på 250 
medarbejdere.  
Efter at have sorteret listen for en balancesum på max 143 mio. kr. og en 
nettoomsætning på 286 mio. kr. er listen forkortet til 64 virksomheder. Excel 
arket er vedlagt som bilag nr. 3.  
Efter at have sorteret virksomhederne på den nye liste, navngivet bilag nr. 3, i 
forhold til minimums 5 års alder og 20 ansatte, er listen forkortet til 64.   
Da listen er ukomplet i relation til resten af definitionen dvs. forholdet med 10 
procent vækst i bruttofortjenesten, er erhvervsdatabasen proff taget i brug (Proff 
2014). Denne benyttes til at undersøge de resterende 64 virksomheder og for at 
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udvælge, hvilke af disse der vil blive taget under nærmere betragtning som 
interviewkandidater. På proff blev der undersøgt for bl.a. positivt resultat, 
afkastningsgrad og bruttofortjeneste.  
Efter at have forkortet listen vha. proff, er de resterende kandidater nede på 22. 
Denne liste vedlægges som bilag nr. 4. 
Årsregnskabet fra 2013 indhentes på hvert af de 22 virksomheder for at vurdere, 
hvordan disse har klaret sig. Dette gøres manuelt. 
Kun virksomheder der forholder sig strengt til definitionen på SMIVV, bliver 
taget i betragtning som kandidat til interviews. Den endelige kandidatliste med 
virksomhederne vil blive vedlagt som bilag, sammen med regnskaberne. 
Henholdsvis bilag nr. 5 og 6. 
 
Den kvalitative metode – ved interviews 
 
Kritik af kvalitativ metode og brugen heraf i projektet: 
 
Hernæst følger en kritik af kvalitative metoder og de hensyn der skal eksistere, 
når empiri indsamles vha. kvalitative metoder. Derudover indgår en beskrivelse 
af interviewets rolle i projektet og brugen af dataene, fremkommet heraf.  
 
Kvalitativ forskning får ofte kritik for at være for subjektiv. For mange forskere 
lægger ofte for meget i hvad de mener er vigtigt og lader sig forblinde af dette 
(Bryman, 2008: s.405). 
En anden kritik af kvalitativ metode er vanskeligheden ved at replicere de givne 
fund. Dette skyldes forskerens tilgang og forhold til det givne problem. Hvad 
forskeren vælger at fokusere på er oftest en subjektiv vurdering. Hvordan ved 
forskeren hvad der er vigtigt at fokusere på? (Bryman, 2008): s.405)  
Det er vanskeligt hvis ikke umuligt, at forholde sig helt objektivt til en given 
problemstilling. På trods af dette, forsøger projektet at designe interviewguiden 
ud fra teorien og derfor skabe rammevilkår for både spørgsmålene i interviewet, 
men også analysens udformning. Derved er det teorien der danner rammen for 
udformningen af spørgsmålene og ikke interviewerens egne holdninger. 
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Opfølgningsspørgsmålene under interviewet kan være vanskelige at tage højde 
for, men i planlægningen af interviewguiden opnås en vis grad af objektivitet. 
Det tredje store kritikpunkt er problemet med generaliserbarheden (Bryman, 
2008: s.406). Dette står dog ikke som et kritisk element idet projektet ikke 
forsøger at generalisere sine fund. Alligevel er det værd at nævne, at det er 
virksomheden der udvælger interviewpersonen. Forhåbentligt er det den mest 
kvalificerede person der får det til opgave, men det er alligevel værd at have med 
i sine overvejelser om virksomheden forsøger at sende et bestemt signal og den 
vej skabe positiv omtale, eller andet. 
Mangel på gennemsigtighed er det sidste store kritikpunkt (Bryman, 2008: 
s.406) og dette vil blive imødegået med en klar struktur i interviewguiden, 
teoridelen og analysen. Denne struktur vil opbygges gennem teorien og vil blive 
beskrevet klart og tydeligt senere i projektet. 
 
Interviewet og situationen – det helt generelle: 
 
Det er vigtigt at få afklaret, hvorfor kvalitativ forskning og herunder interviewet, 
som metode, kan skabe god data og give grobund for gode analyser. Derfor følger 
der i forlængelsen af kritikken af kvalitativ forskning en beskrivelse af 
interviewets rolle i projektet. Her skabes en fælles forståelse for mulighederne, 
for brugen af disse data i analysen, dvs. en generel beskrivelse af hvad der skal 
tages højde for og hvordan analysen vil udfolde sig.  
 
Forskningsinterviewet som basis for den anvendte empiri i projektet, er 
interessant, idet det er den interviewedes verden, som kommer i fokus, dvs. det 
er empirisk viden om den dagligdagsverden interviewpersonen befinder sig i, 
som kommer til udtryk (Kvale, 1997: s.33). Den viden der kommer ud af 
interviewet bliver brugt, som den empiriske base for analysedelen. Det virkelig 
interessante er det semi-strukturerede interview og dets alsidighed. Netop 
denne alsidighed vil komme til udtryk i gennem spørgsmålstyperne og et fokus, 
på netop Kvalitativt, Bevidst naivitet, Flertydighed og Forandring (Kvale, 1997: 
s.45). 
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Disse fire begreber er en del af interviewets forståelsesform. Kvale opstiller 12 
punkter som benyttes til at beskrive, hvordan interviewets form skal forstås og 
indleder med et par linjer; 
 
 ”Formålet med det kvalitative forskningsinterview er at indhente beskrivelser af 
den interviewedes livsverden med henblik på fortolkninger af meningen med de 
beskrevne fænomener (Kvale, 1997: s.41).” 
 
En komplet gennemgang af de 12 punkter vil ikke finde sted, men et par af 
punkterne er værd at nævne i forbindelse med interviewets form og hvad der 
skal tages hensyn til. 
 
Det første punkt, som nævnes her, er Kvalitativt (Kvale, 1997: s43).  
 
”3. Kvalitativt. Det kvalitative forskningsinterview sigter mod at få nuancerede 
beskrivelser frem af forskellige aspekter af den interviewedes livsverden; det 
arbejder med ord og ikke med tal. Præcision i beskrivelsen og stringens i 
meningsfortolkningen i kvalitative interview svarer til eksakthed i kvantitative 
målinger (Kvale, 1997: s.43).” 
 
Det kvalitative punkt er værd at nævne, idet det ligger sig i forlængelse af 
kritikken af kvalitativ forskning. Både spørgsmålet om objektivitet og 
replicerbarheden bliver adresseret ved at der skal udvises ”… Præcision i 
beskrivelsen og stringens i meningsfortolkningen…”. 
 
Det andet punkt som nævnes her, er Bevidst naivitet (Kvale, 1997: s44). 
 
Netop den ’bevidste naivitet’ er meget vigtig at have med i bevidstheden, idet 
åbenheden overfor nye fænomener skaber den alsidighed, som kvalitativ 
forskning forfægter. Der ønskes her at skabe ”… beskrivelser af de relevante 
temaer i den interviewedes livsverden, der er så righoldige og forudsætningsløse 
som muligt.”. På grund af denne alsidig- og forudsætningsløshed, hjælper den 
’bevidste naivitet’ med til, at være kritisk overfor egne hypoteser og derved 
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undgå at arbejde på, at bekræfte problemformuleringen der blev fremstillet i 
problemfeltet, som en tautologi. Der eksisterer altså en indbygget kritisk 
bevidsthed hvis fokus holdes på forudsætningsløsheden, som hjælper til at 
opretholde objektiviteten (Kvale, 1997: s44).  
 
Det tredje punkt som nævnes her er Flertydighed (Kvale, 1997: s.44f). 
 
For ikke at skabe forvirring og undgå flertydighed, er det vigtigt at intervieweren 
gør det klart om flertydigheden skyldes interviewerens manglende kompetencer, 
som resulterer i modstridende udsagn, eller om de afspejler virkelige 
inkonsekvenser, ambivalenser og modsigelser hos den interviewede (Kvale, 
1997: s.44f). 
 
Det fjerde og sidst punkt, som nævnes her, er Forandring (Kvale, 1997: s.45). 
 
Dette ligger sig i forlængelse af det forrige punkt og kan betyde for interviewet, 
at interviewpersonen ændrer mening til forskellige temaer undervejs. Denne 
meningsændring skal ikke ses som noget negativt, men kan være et udtryk for ny 
indsigt i gennem selvrefleksion hos den interviewede. Det er derfor vigtigt at 
differentiere imellem modsigelser og nye indsigter i interviewet. 
 
Disse punkter står som en reminder, og for at give eksempler til forskellige 
aspekter af en interview situation, som er værd at huske på. Selvom det kun er 
fire punkter der er blevet beskrevet, vil alle 12 punkter indgå i bevidstheden hos 
intervieweren, under udførelsen af interviewene, samt udførelsen af analysen.  
 
Analysen bliver struktureret ud fra interviewet. Teorien til forståelse af 
ledelsesstrategien og til at analysere denne, vil bestå af teori fra H. Igor Ansoff: 
Corporate strategy (1968) og Michael E. Porter: Competitive Advantage (1985). 
Det omtalte interview vil bestå af én del på omkring 90 minutters varighed.  
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Interviewguide – at formgive og strukturere 
 
Efter gennemgangen af, hvordan projektet forholder sig til kritikken af kvalitativ 
metode, interviewsituationen og en beskrivelse af hvordan analysen vil blive 
struktureret, kommer her en beskrivelse af det semi-strukturerede interview, 
spørgsmålstyper og den udarbejdede interviewguide. 
 
I forlængelse af diskussionen om det semi-strukturerede interviews alsidighed, 
syntes det fornuftigt at uddybe interviewets præcise struktur, da det er her 
inspirationen til interviewguiden, fremtræder mest tydligt.  
 
At forholde sig til en interviewguide kan betyde alt fra at have prædefinerede 
spørgsmål i listeform, til mere overordnede temaer som intervieweren konstant 
forholder sig til, men selv springer rundt i (Kvale, 1997: s.133).  
Interviewguiden som bliver udarbejdet i forlængelse af dette afsnit, vil have 
karakter af den mere temaorienterede interviewguide, men vil indeholde 
prædefinerede spørgsmål som udgangspunkt for udlæggelsen af diverse temaer.  
Ligesom analysedelen bliver struktureret ud fra den teoretiske litteratur, bliver 
interviewguiden også udarbejdet på samme måde. Strukturen vil afspejle valget 
af tema og den brugte teori. 
Interviewguiden af cirka 90 minutters interview varighed, vil indeholde 
spørgsmål der kredser omkring temaet stratetisk management, og vil ligge til 
bund for forståelsen af de taktiske beslutninger, som driver virksomhedens 
daglige drift. 
For at få flest mulige spontane reaktioner og mindst muligt spekulative 
forklaringer vil interviewspørgsmålene for det meste, have en deskriptiv 
karakter (Kvale, 1997: s.135f). 
 
Spørgsmålstyper: 
 
Interviewguidens spørgsmål vil kredse om ni forskellige spørgsmålstyper. Disse 
typer af spørgsmål bliver illustreret her med en kort karakteristik, af hvert 
enkelt spørgsmål. Spørgsmålene illustreres for at skabe et godt grundlag for at 
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forstå, hvorfor disse spørgsmålstyper giver righoldige svar og kan skabe et bedre 
interview (Kvale, 1997: s.137). 
 
(Delvist citeret fra Kvale, 1997: s.137ff) 
 
1. Indledende spørgsmål; ”Kan du sige mig noget om …? ” Åbningsspørgsmål 
kan give spontane og righoldige svar. 
2. Opfølgende spørgsmål; alene et nik eller et hmm, kan være nok til at 
interviewpersonen fortsætter sin beskrivelse. Ellers vil et kritisk 
spørgsmål kunne have samme effekt, hvis det er nødvendigt. 
3. Sonderende spørgsmål; ”Kan du fortælle mig noget mere om det?” Her 
forfølges svaret. Der sonderes over indholdet.  
4. Specificerende spørgsmål; ”Hvad tænkte du på?” Kan bruges som 
supplement til mere generelle spørgsmål og kan give mere dybde. 
5. Direkte spørgsmål; ”Har du nogensinde fået penge for gode karakterer?” 
Bruges oftest senere i interviewet, når den interviewede har 
tilkendegivet, hvilke aspekter af fænomener, der er vigtigt for dem. 
6. Indirekte spørgsmål; ”Hvordan tror du, andre elever ser på konkurrence 
om karakterer?” Kan både være et svar på formodede holdninger hos 
andre, men også et indirekte svar på egen holdning. 
7. Strukturerende spørgsmål; ”nu vil jeg tage et andet emne op..” bruges til at 
strukturere og kontrollere interviewets forløb.  
8. Tavshed; tillader pauser i samtalen for at give plads til den interviewede. 
Det skulle nødigt ende i et krydsforhør. 
9. Fortolkende spørgsmål; ”Du mener altså at.. ?”    
 
Interviewguiden 
 
Interviewguiden står som en hjælp til interviewet. Den udgøres af fire sektioner 
som hver især skal hjælpe med at afdække problemstillingen, i forhold til 
problemformuleringen. I og med interviewguiden er semistruktureret foregår 
interviewet i et krydsfelt mellem det planlagte og det vilkårlige. Dette giver 
interviewet fleksibilitet, hvorfor der argumenteres for at interviewet får en mere 
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dynamisk struktur og de spontane svar kan fremkomme, som et resultat heraf 
(Kvale 1997: 133).  
Interviewguiden er struktureret ud fra to forskellige hensyn. Det ene værende 
teoriens begreber, hvorfor strukturen i interviewet er sektionsopdelt for at holde 
teorierne nogenlunde adskilt. Det andet værende problemstillingen, hvorfor 
spørgsmålenes fokus rettes mod at besvare hvad denne virksomhed kan, der 
giver dem succes. Herefter følger interviewguiden i sin fulde form. 
 
Transskriberingen af interviewet vil blive vedlagt som bilag nr.8.  
Når der senere i beskrivelsen af virksomheden, dens branche og analysen, 
refereres til transskriberingen, vil det ske ud fra syntaksen (Transskribering: 
##). Hvor ## afspejler hvor henne vi er i interviewet tidsmæssigt. 
 
 
Indledende spørgsmål. 
 
1. Hvad dit navn er og hvad din rolle er i PowerStow? 
a. Har du del i ejerskabet af virksomheden? 
b. Hvad lavede du inden PowerStow? 
i. Hvor mange års erfaring har du med produktion? 
2. Var du med til at starte PowerStow op tilbage i 2003? 
a. Hvad gjorde du startede PowerStow op? 
i. Så du et hul i markedet?  
ii. Havde du altid haft lyst til at prøve kræfter med at være 
selvstændig? 
b. Hvilke overvejelser ledte til opstarten? 
c. Så det du siger er..  
3. Tilbage i 2003.. havde i nogle betænkeligheder ved at starte 
produktionsvirksomhed op I Danmark? 
a. Hvilke forhold? 
b. Hvordan har de forhold udviklet sig? 
i. De forhold du taler om her.. positivt / negativt. 
c. Er det blevet sværere med årene? 
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i. Hvad er? 
 
Spørgsmål til organisationen: 
 
1. Da i startede op i 2003 –  
a. Hvad var jeres målsætning som virksomhed? 
b. Gjorde i noget for at udforme virksomheden efter dette? 
2. Siden i startede op i 2003 er der sket større ændringer i virksomheden? 
a. Hvilke? 
i. Hvad gjorde disse tiltag nødvendige? 
3. ”Jeg antager at tingene har ændret sig over de sidste 10 år…” 
a. Har i nogen objektiv målsætning for virksomheden i dag? 
i. Er de mål skrevet ned? 
1. Som en del af strategien? 
4. Er der lagt vægt på at udforme jeres virksomhed efter dette? 
a. Hvordan? 
i. Omstillingsparate. 
ii. Innovative.  
iii. Er det bare store ord? 
iv. Er det noget i har fokus på? 
5. Hvad var jeres største problem som virksomhed i 2003? 
a. Hvorfor? 
6. Hvad er jeres største problem i dag? 
a. Hvad har ændret sig siden i startede? 
b. Hvorfor er der ikke noget der har ændret sig siden 2003? 
7. Har i produktion andre steder end i Danmark? 
a. Hvordan kan det være? 
 
Spørgsmål om strategi til marked: 
 
1. Hvilke brancher befinder PowerStow sig i? 
2. Hvad er attraktivt ved denne/disse brancher? 
 21 
 
3. Forsøger i at nå ud til nye markeder? 
4. Afsøger i gamle markeder for ny vækst? 
5. Udvikler i jeres produkter? 
6. Sender i nye produkter på nye markeder? 
 
7. Har i patent på nogle af jeres produkter? 
8. Har i strategiske fordele der beskytter jer? 
 
9. Hvad siger i efter når i forsøger at finde nye markeder? 
 
Spørgsmål om strategi til omverdenen: 
 
Entre barriere; 
  
1. Hvilken type produktion har i? 
2. Er det politiske klima i Danmark godt eller skidt, i henhold til din 
branche? 
a. Hvad er godt? 
b. Hvad er skidt? 
3. Hvad er det vigtigste der kræves for at træde ind i jeres branche? 
       a.    Hvorfor?    
 
Substituerende produkter; 
 
1. Hvad gør jeres produkt  til førstevalget hos jeres kunder? 
2. Hvordan når i nye kunder? 
3. Bruger i mange ressourcer på reklame? 
a. Hvordan reklamerer i? 
i. Er det nødvendigt i branchen? 
b. Hvad gør at i ikke bruger ressourcer på dette? 
i. Er det almindeligt i jeres branche? 
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Kundernes forhandlingsmagt / Leverandørernes forhandlingsmagt; 
 
1. Hvordan hænger jeres salg sammen? 
a. Har i mange kunder? 
b. Eller enkelte store? 
2. Hvor stor en del af jeres salg er koncentreret omkring de få kunder? 
a. Hvilke kunder er det? 
3. Ved du om jeres kunder forhandler med andre leverandører? 
a. Hvis ja, hvilke? 
4. Er de løsninger branchen leverer meget forskellige? 
a. Hvordan forskellige? 
b. Hvis ikke, hvorfor ikke? 
5. Er jeres produkter unikke? 
a. Hvis ja, hvordan? 
6. Hvor store er jeres markedsandele? 
7. Er jeres branche en vigtig brik i jeres kunders forretning?  
a. Hvordan? 
 
Intern rivalisering; 
 
1. Hvad udgør konkurrencen i jeres branche? 
a. Er den hård? 
i. Hvis ja, hvad gør den hård? 
b. Er det konkurrenter med samme know-how? 
i. Samme teknologi? 
ii. Mange typer virksomheder der kan producere? 
2. Hvad er udsigten til vækst i jeres branche? 
3. Er konkurrencen med til at hæmme nye konkurrenter? 
a. Hvis ja, hvordan? 
  
Afsluttende spørgsmål. 
 
1. Hvad er jeres største risiko? 
 23 
2. Vil du give dit bud på dansk produktions største problem i nyere tid? 
3. Det sidste spørgsmål.. hvad er grunden til jeres succes? 
 
OBS OM INTERVIEWET  
 
Desværre gik interviewet ikke helt som planlagt. Alt var godt og interviewet var 
gået efter planen, men på vejen tilbage i toget lyttede jeg til interviewet, og 
desværre var der kun blevet optaget de første 13 minutter.   
De første 13 minutter er derfor blevet transskriberet og vedlagt, som bilag nr. 8. 
Resten af interviewet er blevet husket ud fra min hukommelse og er også vedlagt 
som bilag nr. 9, i skriftlig form. Dette resume fra hukommelse er blevet afsendt til 
den interviewede. Lige udover et par fagtekniske ’ground support equipment’-
termer som jeg åbenbart ikke lige havde fanget, blev alt indholdet godkendt. 
Denne bekræftelsesmail vil også blive vedlagt, som bilag nr. 10.  
Dette blev gjort i håbet om at interviewet kan bibeholde sin validitet.  
 
Kildekritik 
 
Projektets kildekritiske indslag forholder sig til den empiriske side af projektet. 
Hovedsageligt fordi teoretikerne i brug er henholdsvis klassikere, indenfor den 
erhvervsøkonomiske litteratur, og henholdsvis meget anerkendte, indenfor 
deres respektive felter. Derfor syntes det acceptabelt at anerkende kilderne som 
værende anvendelige, i sagens natur. Herefter følger en redegørelse for de 
kildekritiske overvejelser mht. empirien i brug.  
 
Avisartikler 
 
Projektet benytter sig af avisartikler til at beskrive problemstillingen, hvilket i 
mange tilfælde kunne være et kritiserbart forhold, men da de kun anvendes 
beskrivende og fordi beskrivelserne ikke har direkte indflydelse på indsamlingen 
af empirien, eller på analysens udfald, ses hvad der kunne have været et svagt og 
kritisabelt punkt, som acceptabelt. 
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Datasæt fra Væksthus Sjælland 
 
Der findes fem forskellige væksthuse som alle tilhører sin egen region. 
Væksthusene blev skabt i år 2007 og styret af staten, frem til år 2011. Herefter 
blev de overtaget af kommunerne som har det fulde ansvar. De er styret i 
gennem resultatkontrakter (Væksthus Sjælland, 10/12/14). 
Væksthusene blev sat i verden for at hjælpe alle typer af virksomheder med et 
”no wrong door”-princip. Princippet er at alle virksomheder har adgang til en 
sparingspartner, hvorfor de bare skal anvises den rigtige dør.  
Ved at fokusere på nye virksomheder hjælper de til, at modarbejde tendensen for 
tabet af arbejdspladser i Danmark. Nye virksomheder skaber op mod 30 procent 
af alle nye arbejdspladser. Specielt nye virksomheder med vækst, er rigtigt gode 
for arbejdsmarkedet (Væksthus Sjælland, 10/12/14).  
Datasættet fra Væksthus Sjælland vurderes til at komme fra en kilde uden skjulte 
interesser. Væksthuset er sat i verden for at modarbejde den tendens, som 
projektet forsøger at tematisere over.  
Herudover er alle dataene tilgængelige i gennem det centrale 
virksomhedsregister, hvorfor kilden og materialet, vurderes til at kunne indgå, 
uden den store dramatik.  
 
Interviewpersonen – Martin Vestergaard 
 
Ejer og leder PowerStow A/S, som administrerende direktør. Martins interesser 
hviler selvfølgelig på PowerStow A/S og dem beskytter han også. Dette oplevede 
jeg under interviewet. Kort efter introen stillede Martin kritiske spørgsmål til 
min interview teknik, samt mine intentioner for brugen af interviewet 
(Transskribering #00:02:55-8#). Jeg klargjorde mine intentioner for Martin og 
refererede til god akademisk skik. Efter den fremførte kritik var Martin meget 
samarbejdsvenlig og han tog interviewet seriøst.  
Martin har været med til at udvikle virksomhedens produkt i kraft af sin position 
og sin uddannelse som ingeniør, hvorfor jeg vurderer at han er yderst kompetent 
til at repræsentere virksomheden.  
Der ses ingen interessekonflikter mellem projektets  formål og Martins virke. 
PowerStow A/S har skabt fine resultater, hvorfor de ikke menes at have noget at 
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’skjule’. Derudover blev Martin informeret om at han kunne tage alt den tid han 
ville og svare i sin egen hast, hvorfor svarene til de forberedte spørgsmål blev 
gennemtænkte, og svarende på opfølgningsspørgsmålene blev spontane. Dette 
skabte en god balance og dynamik i interviewsituationen, hvorfor interviewets 
flow også blev afspejlet heraf.  
 
Begrebsafklaring 
 
SMIVV: 
 
SMIVV – små og mellemstore industrivækstvirksomheder. Er defineret i 
problemfeltet og forholder sig til profilen, som projektet har benyttet til at finde 
en repræsentativ virksomhed til undersøgelsen. Profilen blev brugt på et datasæt 
udleveret af samarbejdspartneren Væksthus Sjælland. 
 
Profilen: 
 
De regnskabstekniske elementer der har defineret hvad en SMIVV er og dermed 
også, hvad der var succeskriterier for god vækst. Profilen er vedlagt som bilag nr. 
7. 
 
Industri: 
 
Er efter Porters anvisning defineret som en gruppe af virksomheder der 
producerer produkter, som er tætte substitutter for hinanden.  
 
Substitutter:  
 
Substituerende produkter vil blive defineret, som et produkt der øger 
efterspørgslen på et andet, hvis dette produkts pris stiger, dvs. hvis produkt A’s 
pris stiger, så stiger efterspørgslen på produkt B (Krugman & Wells 2013, 71).  
Årsagen skal findes i, at hvis prisen stiger på produkt A (jeans), så bliver 
købevilligheden større hos forbrugeren for produkt B (kaki). Dette skyldes at 
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funktionen er den samme, eller næsten den samme. Som andre eksempler kan 
nævnes kaffe og the, men mere vidtrækkende kunne være en benzinbilen overfor 
elbilen.  
 
Afgrænsning 
Finanskrisen: 
 
I projektet er det blevet valgt at afgrænse sig fra finanskrisen, som en faktor der 
har vanskeligt gjort væksten for nogle i branchen, og ikke for andre  (Wikipedia, 
8/12/14). Der hersker ingen tvivl om at finanskrisen skabte vanskelige vilkår, 
men det vurderes ikke at disse vilkår var vanskeligere for konkurrenterne, i 
forhold til PowerStow A/S. Finanskrisen ramte bredt og skabte dårlige vilkår for 
mange, men som også nævnt i problemfeltet så antages det, at konkurrenterne 
havde nogenlunde samme vilkår. 
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Teori 
 
Teoriafsnittet indeholder teorierne analysen kredser omkring. Det er dog ikke 
kun analysen der er præget af teorierne, men også interviewguiden er udformet 
efter de begreber teorierne benytter sig af.  
Af teorier inddrages Igor H. Ansoffs teori om en ’common thread’, herefter omtalt 
fællestråd, og den tilhørende ’growth matrix’, herefter omtalt vækstmatrice. 
Derudover inddrages Michael Porters teori om de ’five forces, herefter omtalt 
five forces. 
 
Ansoff’s vækstmatrice 
 
Her følger en redegørelse for Ansoff’s vækstmatrice og tilhørende strategiske 
komponenter.  
 
I bogen Corporate Strategy (1965) modsiger Igor Ansoff sig den på daværende 
tidspunkt, udbredte opfattelse af definitionen strategi indenfor den 
erhvervsøkonomiske litteratur. Han advokerer for en tilgang til strategi der 
binder sig op på en anden indgang til markedet (Ansoff 1965: 94f). 
Ansoff kritiserer andre strategiske tilgange for at have for lidt fokus, på den 
fællestråd der er mellem de markeder virksomheden engagerer sig i. Han mener 
ikke at strategi der er defineret som et sæt objektiver man forsøger at opnå, er et 
problem i sig selv, men manglen i sammenhæng mellem objektiverne – ér et 
problem. Af grunde nævner han, at færdigheder som ledelse, marketing og 
produktion, er vidt forskellige fra de der kræves for at kunne være profitable på 
de forskellige markeder (Ansoff 1965: 95ff).  
Ansoff definerer fire forskellige komponenter af strategi. Disse komponenter skal 
ikke ses som modstridende, men som komplementerende og kan alle være med 
til at definere den strategiske tilgang til markedet. Han omtaler disse 
komponenter som hjælpemidler til at se en fællestråd, når virksomheden skal 
vælge nye vækstveje (Ansoff 1965: 98ff). 
Den første komponent er ’product-market scope’. Her defineres det, hvilke 
brancher virksomheden skal søge ny vækst i. Komponenten har sin fordel ved at 
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fokusere søgningen indenfor veldefinerede områder hvor der oftest er tilgang til 
statistisk materiale, om den økonomiske udvikling (Ansoff 1965: 98). 
Den anden komponent er en vækst vektor som kan illustreres gennem en 
matrice, hvilket er bedre kendt som Ansoffs Vækstmatrice. Matricen kan 
illustrere fællestråden ved at vise sammenhængen mellem den retning 
virksomhed er på, dvs. markeder, og vejen mod ny vækst (Ansoff 1965: 98f). 
En egenskab ved de to første komponenter er at de sammenholdt danner den 
tredje. Herigennem viser den tredje komponent de unikke muligheder der er for 
vækst, og de karakteristika som mulighederne indeholder. Ansoff refererer til 
den tredje komponent som konkurrencefordele. Mulighederne i tale er fx opkøb 
der kan give en stærk position på markedet, eller stærk patent beskyttelse 
(Ansoff 1965: 99). 
Den sidste komponent Ansoff nævner, er synergi mellem allerede eksisterende 
markeder. Her defineres det om virksomheden har kompetencerne til at bevæge 
sig ind på fremmed grund. Han peger også på dette som et vigtigt skridt mod at 
udnytte sit fulde potentiale. Derudover tilføjes det at synergi er vigtigst når 
virksomheder forsøger sig med vækst på nye markeder, hvori de ikke har gjort 
sig før (Ansoff 1965: 99ff). 
De første tre komponenter viser os altså i hvilke brancher vi skal søge ny vækst 
og hvor vi skal gøre nedslag heri, som eventuelle vækstveje. Derefter benyttes 
synergien til at illustrere om der findes de kompetencer indenfor virksomheden, 
som skal bruges til at gøre sig gældende indenfor de vækstveje (Ansoff 1965: 
100) 
(Ansoffs vækstmatrice – (Ansoff 1965: 99)).  
 
Produkt 
Mission 
 
Present 
 
New 
 
Present 
 
Market penetration 
 
Product development 
 
New 
 
Market development 
 
Diversification 
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Porters Five Forces 
 
 
Porters five forces tages i brug for at belyse om virksomheden nyder godt af 
nogle konkurrencefordele, samt hvordan den gør det.  
 
Porters five forces omhandler intensiteten af konkurrencen i en given branche, 
og er det mest centrale i teorien. De fem forces er henholdsvis entre barriere, 
substituerende produkter, kundernes forhandlingsmagt, leverandørernes 
forhandlingsmagt og intern rivalisering.  
Disse fem forces påvirker alle brancher forskelligt, men deres samlede intensitet 
determinerer afkastet på den investerede kapital, i branchen. Jo højere intensitet, 
jo mindre er dette afkast (Porter 1980: 5f).  
Denne bevægelse nedad for afkast er en bevægelse hen mod det som 
økonomerne omtaler som ’markedet med fuldkommen konkurrence’. 
Minimumsafkastet for en given branche er derved udregnet ved renten på 
langsigtede statsobligationer tillagt risikoen for tabet på kapital, i branchen. 
Virksomheder der ikke kan opretholde et afkast over dette minimum over tid, vil 
være nødsaget til at dreje nøglen om. Dette fordi investorerne vil kunne få et 
bedre afkast hos andre virksomheder, eller i andre brancher (Porter 1980: 5f). 
Det faktum at branchen tilbyder et bedre afkast end andre brancher er med til at 
stimulere kapitalindsprøjtning i branchen. Enten som et resultat af nye spillere 
på markedet eller som et resultat af geninvestering, via allerede eksisterende 
spillere. Fordi intensiteten af konkurrencen er med til at bestemme hvor mange 
der kommer til, er intensiteten også med til at bestemme hvor meget kapital der 
kommer til branchen, og derfor hvor hurtigt minimumsafkastet vil blive nået 
(Porter 1980: 5f). Det skal dog påpeges at der er tale om et gennemsnitligt afkast 
og nogle virksomheder vil give et højere afkast end andre.  
Forskellige brancher er påvirket forskelligt af de five forces. Indenfor specifikke 
brancher vil kundernes forhandlingsmagt være mest prominent og indenfor 
andre brancher vil fx den interne rivalisering spille den største rolle (Porter 
1980: 6). 
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De five forces, som Porter beskriver, er; 
 Entre barriere (Porter 1980: 7) . 
 Substituerende produkter (Porter 1980: 23). 
 Kundernes forhandlingsmagt (Porter 1980: 24). 
 Leverandørernes forhandlingsmagt (Porter 1980: 27). 
 Intern rivalisering (Porter 1980: 17). 
 
For nemmere at skitsere Porters model og danne overblik, ses de five forces 
herefter beskrevet enkeltvis. 
 
Entre barriere: 
 
Entre barriere forstås som de forhindringer nye kræfter har ved at tiltræde 
markedet. Disse kræfter kan tage form af nystartede virksomheder, men også 
opkøb kan være en essentiel faktor. Når disse nye virksomheder træder ind på 
markedet med oftest væsentlige ressourcer, er det med et ønske om at erobre 
markedsandele. Selvom et opkøb ikke tiltræder med væsentlige nye ressourcer, 
men med et ønske om at bygge markedsposition, bør man anse denne tiltræden 
som at en ny enhed er skabt (Porter 1980: 7).  
Frygten for at nye virksomheder tiltræder eller at opkøb forekommer, er 
afhængige af de entre barriere der er tilstede i det marked, der ønskes tiltrådt. 
Dette skal sammenkobles med frygten for reaktion fra de allerede eksisterende 
markedsdeltagere. Dette resulterer i, at er entre barriererne høje eller forventes 
hård reaktion fra eksisterende markedsdeltagere, ses der en lav frygt for indgang 
på markedet (ibid.). 
 
De seks største entre barriere vil kort nævnes, men ses ikke yderligere uddybet, 
idet omfanget ville hæmme andre dele af opgaven og de vigtigste entre barriere, 
og dem som spiller en rolle for virksomheden i tale, alligevel ses inddraget i 
analysedelen af opgaven. Samme mønster ses anvendt i resten af teoridelen 
omhandlende de five forces.  
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Porter nævner de største entre barriere som værende: Stordriftsfordele, produkt 
differentiering, kapitalkrav, omstillingsomkostninger, adgang til 
distributionskanaler og regeringens politik (Porter 1980: 7ff) (Porter 1980: 9) 
(Porter 1980: 9f) (Porter 1980: 10) (Porter 1980: 10f) (Porter 1980: 13ff). 
 
Substituerende produkter: 
 
At identificere substituerende produkter omhandler at finde tilsvarende 
produkter der kan udføre den samme funktion, som branchens produkter.  
Substituerende produkter er vigtige at identificere, idet de skaber en øvre 
grænse for hvor profitabel industrien kan være. De lægger så at sige et låg på 
prisen på de produkter der bliver solgt. Jo mere attraktive priser konkurrerende 
produkter er, jo mindre vil profitten være på virksomhedens eget produkt 
(Porter 1980: 23).    
Til at stå imod presset fra substituerende produkter, kan branchen kollektivt 
forbedre sin position, fx i gennem reklamer. Reklamerer en virksomhed kan det 
udvide kendskabet til produktet. Reklamerer hele branchen kan det udvide sågar 
udvide den kollektive position for branchen (Porter 1980: 24). 
Dette gælder også for andre typer af kollektive svar på trusler (ibid.).   
 
Derudover påpeger Porter at de substitutter der fortjener mest opmærksomhed 
er enten 1) dem der forbedrer pris kontra performance i forhold til branchens 
produkt, eller 2) der er produceret af brancher med høje profitter.  Dette fordi 
det som ofte kan resultere i en prisreduktion eller en opgradering i kvaliteten af 
de substituerende produkter (Porter 1980: 24). 
 
Kundernes forhandlingsmagt: 
 
Kunderne kan siges at have forhandlingsmagt overfor en given branche, hvis de 
er i stand til at presse priserne ned, kvaliteten op eller kræve flere services. 
Derudover kan de spille konkurrenter ud mod hinanden som en måde at få 
forhandlingsmagt på, og derved opnå en af de nævnte situationer (Porter 1980: 
24). 
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Det skal også nævnes at de vigtigste kunder og dem med mest forhandlingsmagt, 
typisk vil være fra den kundegruppe branchen har den største salgsvolumen 
overfor. Udover salgsvolumen har specifikke kundegrupper meget 
forhandlingsmagt hvis et af de følgende udsagn er sande (Porter 1980: 24ff): 
 
 ”It is concentrated or purchases large volumes relative to seller sales.” 
 ”The products it purchases from the industry represent a significant fraction 
of the buyer’s costs or purchases.” 
 ”The products it purchases from the industry are standard or 
undifferentiated.” 
 ”It faces few switching costs.” 
 ”It ears low profts.” 
 ”Buyers pose a credible threat of backward integration.” 
 ”The industry’s product is unimportant to the quality of the buyers’ products 
or services”. 
 ”The buyer has full information.” 
 
Som tidligere nævnt findes det ude af projektets scope at gengive den fulde 
teoretiske fremstilling, som den er fremlagt i Porters bog.  
 
Leverandørernes forhandlingsmagt: 
 
Modsat kunderne kan leverandørerne have forhandlingsmagt ved at komme med 
trusler om at hæve priserne, eller at ville reducere kvaliteten af produktet – hvad 
enten det drejer sig om services eller varer.  
Ligesom med kundernes forhandlingsmagt kan magtfulde leverandøre presse 
køberne på profitten. Det ses ofte, at de tilstande der gør visse leverandøre 
magtfulde, er de modsatte af de som gør kunder magtfulde.  
Leverandører kan være magtfulde hvis en eller flere af disse udsagn er sand 
(Porter 1980: 27ff): 
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 ”It is dominated by a few companies and is more concentrated than the 
industry it sells to.” 
 ”It is not obliged to contend with other substitute products for sale to the 
industry.” 
 ”The industry is not an important customer of the supplier group.” 
 ”The suppliers’ product is an important input to the buyer’s manufacturing 
process or product quality.” 
 ”The supplier group’s products are differentiated or it has built up switching 
costs.” 
 ”The supplier group poses a credible threat of forward integration.” 
 
Intern rivalisering: 
 
Den interne rivalisering i en given branchen er determineret af de fire 
omkringliggende forces. Dette giver dog ikke den femte force mindre præcedens. 
Det beskriver kun det forhold at de fire forces determinerer styrken af den 
femte, dvs. de er indbyrdes forbundet og har derved et indbyrdes 
afhængighedsforhold, hvilket ikke gør forståelsen af denne force mindre 
væsentlig (Porter 1980: 4)(Porter 1980: 17f).  
Rivaliseringen opstår fordi et eller flere virksomheder mener at de er i stand til, 
at skabe sig en bedre position og derved kan skabe mere profit. Det er dog ikke 
garanteret at denne kamp om position giver hverken den ene eller anden 
virksomhed,  en bedre position end før kampen begyndte. Nogle former for 
rivalisering kan efterlade virksomhederne i en ringere position end til at 
begynde med. Specielt priskrige kan her nævnes som en synder. Som også nævnt 
under ’substituerende produkter’ kan reklamekrige være gavnlige for branchen 
som et hele (Porter 1980: 17ff). 
Intens rivalisering med konkurrerende virksomheder kan ses som et resultat af 
sammenfaldende strukturelle faktorer, herunder kan nævnes (Porter 1980: 
17ff): 
 
 ”Numerous or Equally Balanced Competitors.” 
 ”Slow Industry Growth.” 
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 ”High Fixed or Storage Costs.” 
 ”Lack of Differentiation or Switching Costs.” 
 ”Capacity Augmented in Large Increments.” 
 ”Diverse Competitors.” 
 ”High Strategic Stakes.” 
 ”High Exit Barriers.” 
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Præsentation af PowerStow A/S og Martin Vestergaard 
 
Efter at have gennemgået teoriafsnittet præsenteres virksomheden PowerStow 
og dens direktør Martin Vestergaard. 
Indledningsvis introduceres Martin Vestergaard, og interviewsituationen 
beskrives. Herefter redegøres kort for virksomheden og dens hovedtræk.  
Enkelte pointer fra interviewet vil blive hevet ind, som en hjælp til at skitsere 
virksomheden.  
 
Martin Vestergaard 
 
Martin Vestergaard er ejer og administrerende direktør for PowerStow, og har 
været det siden 2003 hvor de startede op.  
Han har meget erfaring med produktionsvirksomhed fra et familieforetagende 
hvor han har været tilknyttet som teknisk direktør (Transskribering #00:01:06-
9#). Martin er uddannet ingeniør og er i gennem sin uddannelse derved erfaren 
med hensyn til produkter, og deres udvikling.  
 
Virksomheden  
 
PowerStow opstod i 2003 og blev til som et resultat af en udviklingsvirksomhed. 
Martin havde længe haft ønsket at prøve nogle ting af og udvide paletten af 
produkter hos Vestergaard Company (hvor han var teknisk direktør), men der 
var ikke enighed i ledelsen (Transkribering #00:01:06-9#). Dette ledte til at 
Martin gik egne veje og den spæde start til PowerStow, så lyset (Transskribering  
#00:02:11-1#).  
PowerStow er situeret i Tjæreby nær Roskilde, omkring 40 km fra København. 
Virksomheden har bl.a. har vundet Kong Christian IX’s eksport pris, som kun 
gives til fem virksomheder på årsbasis (PowerStow, 11/12/2014)(Jernindustri, 
11/12/2014).  
Virksomheden er en del af den samlede branche ’Ground Support Equipment’, 
fokortet GSE (Bilag nr.9.). I denne branche produceres udstyr der hjælper til at 
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servicerer fly ved landinger, så de kan komme hurtigst muligt af sted igen. Dette 
kan både være udstyr brugt til at afise fly, transportere tasker, håndtere maden 
der skal om bord, men også til at få kufferterne op i flyene – og det er her 
PowerStow kommer ind i billedet (Bilag nr.9.)(Wikipedia, 11/12/2014).  
De virksomheder som håndterer flyene mellem starter kaldes handlers. Disse er 
selvstændige selskaber uden om lufthavnen (Cph, 11/12/2014). Det er disse 
selskaber der har interesse i PowerStows’s produkt og benytter det til at 
transportere taskerne, det sidste stykke op i flyveren. Det unikke ved produktet 
er at det skåner personalet og øger samtidighed hastighed, for en pålæsning, 
hvorfor man også ser en høj ROI (return on investment) på produktet 
(PowerStow, 11/12/2014).   
Igennem interviewet blev det klart at Martin havde gode kontakter og meget 
erfaring indenfor branchen. Erfaring og kontakter, som kom fra hans gamle job. 
Disse kontakter brugte han til at skabe et samarbejde med Novia, som var de 
første til at benytte produktet og give dem feedback heraf (Bilag nr.9.). Novia er 
senere blevet opkøbt af Aviator som stadigvæk er en del af lufthavnens handling 
selskaber (Ritzauinfo, 11/12/2014)(Cph, 11/12/2014). 
PowerStow producerer og sælger, ca. 50 rullebaner om året, og befinder sig 
derfor i en nicheproduktion (Bilag nr.9.).  
PowerStow havde i 2013 en vækst i bruttofortjenesten på 13.960.049 kr., hvilket 
tilsvarer ~63% (Bilag nr.6.).  
 
Produktet kaldet et rullebånd 
 
PowerStow producerer rullebånd til brug i industrien for ’fly handling’. Deres 
rullebånd påsættes et ældre, men meget benyttet produkt, kaldet et mobilt 
transportbånd. Disse mobile transportbånd sættes under fly og hæves op til 
flyverens baggageindgang. Her køres kufferterne op og placeres af personalet, 
inde i lasten. Dette er en producere som er krævende for personalet, i forhold til 
helbredet, og den er også tidskrævende, fordi man er afhængig af menneskelige 
kræfter (PowerStow, 12/12/2014)(Bilag nr.9.). 
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Her er et billede af systemet hvor det er påført et mobilt transportbånd, hvor 
systemet er rullet ind (PowerStow 15/12/2014). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Her er et andet billede af systemet hvor det er påført det samme mobile 
transportbånd, men hvor det er rullet ud (PowerStow 15/12/2014).  
 
 
Som det måske kan forstås af billederne, så øger PowerStows rullebånd længden 
af transportbåndet, men det gør det også mere alsidigt. Hvor det ikke kunne 
komme helt ind bagerst i flyets baggagerum før, kan det nå derind nu. 
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Rullebåndet påsættes altså gammel teknologi og øger hermed hastighed for 
turnovers, samt reducerer personalets arbejdsrelaterede skader (PowerStow, 
12/12/2014).   
Udover at være god for kunden, så indgår PowerStow også i samarbejder med 
producenterne af mobile transportbånd, fordi som Martin sagde ”.. så havde de 
fælles interesser.” (Bilag nr.9.). 
Sælges der mobile transportbånd har PowerStow en potentiel kunde og 
omvendt, sælges der rullebånd fra PowerStow, så sælges de med et mobilt 
transportbånd, hvis ikke allerede kunden har et (Bilag nr.9.).  
 
Produktet har en høj ’Return on Investment’, hvorfor produktet hurtigt 
tilbagebetaler sig selv. Dette gør det bl.a. pga. de hurtige turnover rates (hvor 
længe flyene er på jorden mellem landinger), men også i form af mindre skader 
på tasker. Derudover mindsker det også slid på personalet (PowerStow, 
16/12/2014).  
De flytyper med indbyggede systemer kan tage dem ud og spare op imod 75.000 
euro i flybenzin, pr. fly om året (PowerStow, 16/12/2014). 
 
Findes der interesse i at se produktets anvendelse, ses det på: 
https://www.youtube.com/watch?v=0kIBowKyA2M 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 39 
Analyse 
 
Analysens fremgang 
 
Først inddrages Igor Ansoffs growth matrix og tilhørende teori om en ’common 
thread’ mellem virksomhedens produkter. Denne bruges til at analysere, hvilken 
strategi den nye virksomhed benytter. I forlængelse heraf skitseres hvilke 
konkurrencefordele virksomheden nyder godt af.  
Herefter indrammer Michael Porters teori om de Five Forces de 
konkurrencefordele som fællestråd analysen fandt frem til, og giver en dybere 
forståelse for dem.  
 
Analysen er en bevægelse fra virksomhedens indre vilkår og dens 
konkurrencefordele over i en indramning af disse, som beskriver virksomhedens 
fordele i dens omverden.  
Denne bevægelse benyttes til at belyse de fordele der har påvirket 
virksomhedens evne til skabe vækst. 
 
Starten på PowerStow og produktets indgang til markedet 
 
Tilbage i 2003 påbegyndte PowerStow arbejdet på en prototype der senere 
skulle blive deres første rullebane. Prototypen blev taget i brug af Novia i 2004, 
og har kørt i Københavnslufthavn lige siden (PowerStow, 12/12/2014).  
På daværende tidspunkt fandtes der ikke et produkt som PowerStows rullebane. 
De mobile transportbånd som PowerStows rullebånd bliver installeret på, var i 
produktion og brug, men havde dog deres begrænsninger, idet de kun løftede 
baggagen op til undersiden af flyet, hvorefter personalet måtte tage over. Dette 
resulterer i flere arbejdsrelaterede gener og langsommere turnovers (tiden et fly 
er på jorden mellem starter)(PowerStow, 11/12/2014)(TugTech, 14/12/2014).  
I interviewet blev Martin spurgt om han startede PowerStow op fordi han så et 
hul markedet, eller om det var noget andet der ledte til denne beslutning. 
(Transskribering #00:01:52-4#). Til dette svarede han, at han havde lyst til at 
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udvikle nogle ting og han følte, at de skulle have nogle flere produkter på 
paletten (hos Vestergaard Company)(Transskribering #00:02:11-1#). Dog mente 
resten af ledelsen ikke at tidspunktet var rigtigt og derfor tog han konsekvensen, 
og forlod sin stilling som teknisk direktør hos Vestergaard Company, for at starte 
sit eget.  
 
Herfra er Martin på egen hånd – dog med erfaring fra sin uddannelse som 
ingeniør og jobbet hos Vestergaard Company. (Bilag nr.9.)(Transskribering 
#00:01:06-9#).  
Martin var i sit job hos Vestergaard Company eksponeret overfor markedet for 
’Ground Support Equipment’ (GSE), og hans primære erfaringer stammer herfra. 
Som han selv fortalte under interviewet, så var de fem mand hos Vestergaard 
Company da han begyndte, og 150, da han holdte op (Transskribering 
#00:01:06-9#).  
Udover at besidde erfaring fra GSE industrien, så har Martin også kontakter i 
Københavns Lufthavn (Transskribering #00:04:46-5#). Kontakten er 
handlerselskabet Novia. Samarbejdet med Novia giver dem mulighed for at rulle 
deres prototype ud i lufthavnen og teste den i det miljø den skal indgå i 
fremover. De tester holdbarheden, dvs. kvaliteten, men også funktionaliteten, 
hvorfor de modtager feedback fra Novias personale (Transskribering #00:05:13-
4#). Martin mente at dette var alfa og omega. Samarbejdet med slutbrugeren når 
man udviklede. Dette var et forhold han mente gik skævt i mange andre 
henseender. Både på politisk plan, men også mellem skoler og erhvervslivet 
(Bilag nr.9.).  
 
Af denne korte gennemgang af Martins forudsætninger virker det rimeligt at 
antage, at hans uddannelse, hans erfaringer og hans kontakter, er centrale 
elementer i PowerStows opstart.  
Erfaringen sætter ham i en position hvor han er relateret til en ”… product-
market posture.” (Ansoff 1965: 98), dvs. positionserfaring med produkter fra GSE 
industrien, hvorfor et ”hul i markedet” eller et ”mangel af produkt”, står mere 
tydeligt frem for ham. Hans uddannelse banede vejen for at kunne udvikle de 
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ting han havde lyst til, og hans kontakter gav ham mulighed for at afprøve 
rullebåndet. Alle tre menes at være vigtige elementer i opstarten af PowerStow.  
Grunden skal findes i Ansoffs udgangspunkt for beskrivelsen af en ’common 
thread’ i virksomheden, dvs. forholdet mellem ”… present and future product-
markets…”(Ansoff 1965: 95). Her er udgangspunktet at forholdet mellem de 
produkter virksomheden har, dvs. akkumuleret erfaring fra at producere og 
markedsføre disse, og de fremtidige produkter virksomheden gerne vil 
producere og markedsføre, siger noget om hvor virksomheden er på vej hen 
(Ansoff 1965: 95).  
Det er herfra fællestråden begynder at samle sig for PowerStow, idet 
udgangspunktet for virksomheden bliver Martins gamle stilling som teknisk 
direktør, hos Vestergaard Company A/S.  
Som Martin udtalte forsøgte han at ”… vi ligesom skulle have nogle flere produkter 
på paletten.” (Transskribering #00:02:11-1#). På trods af at ledelsen var uenig og 
Martin dannede et nyt selskab, så er den akkumulerede erfaring og dermed det 
udgangspunkt den nye virksomhed har for at føre produktet på markedet, meget 
lig hinanden. Derfor argumenteres der for at udgangspunktet for den fællestråd, 
som PowerStow har, er GSE industrien og dens produkter. 
Det nye produkt og dermed industrien det indgår i, blev ikke tilfældigt udvalgt. 
Det bør derimod ses som en naturlig forlængelse til Vestergaard Company. Dette 
kommer også til udtryk i Martins forsøg på at fremlægge sit forslag om en 
udvidelse af antallet af produkter, for virksomhedens ledelsen.  
 
For fællestråd analysen bliver ’product-market scopet’ derfor GSE industrien og 
dermed udgangspunktet for vækstvektoren. 
Idet den akkumulerede erfaring med industrien og kontakterne, samt Martins 
historie med markedet, spiller en meget stor rolle i udviklingen af det nye 
produkt, kunne man godt argumentere for at strukturere analysen ud fra et 
produktudviklingssyn. Dette er dog fravalgt.   
Det ér på daværende tidspunkt en ny virksomheden, uden et produkt og uden 
egentlig kendskab af markedet, hvorfor der afslutningsvist må argumenteres for 
at virksomheden benytter sig af en diversificeringsstrategi i sit forsøg på at skabe 
sig et nyt marked, med et nyt produkt.  
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Dette fører videre til de konkurrencefordele produktet nyder godt af, mens det 
nye produkt indføres i GSE industrien. Disse er vurderet til at have haft positiv 
indvirkning på produktets chance for succes.  
 
Specifikt for dette produkt og PowerStow, vurderes det, at forhenværende 
erfaring med udvikling og salg af produkter, indenfor samme industri, har givet 
dem en klar fordel overfor sine eventuelle konkurrenter.  
Erfaring er som Martin også udtalte, alfa omega. Rigtigt mange kender ikke vejen 
og tror at et produkt er færdigt når den første prototype er klar, hvilket ikke 
kunne være mere forkert – man er allerhøjst 20% af vejen (Transskribering 
#00:04:17-9#).  
Det antages, at erfaringen har tilladt en mere systematisk tilgang til udviklingen. 
Martin er stor fortaler for at teste og udvikle produkter, i samarbejde med 
brugeren, fordi som han også udtalte ”Hvis brugerne de ikke vil have det, så stiller 
de det bare over i hjørnet og så bliver det ikke brugt.” (Transskribering #00:05:13-
4#). 
Også erfaringen med at udvikle et selskab fra 5 til 150 ansatte over 20 år, virker 
til at have smittet af på Martins tilgang til at føre forretning. PowerStow leverede 
hurtigere til deres tyske kunder, selvom de sendte reservedelen over 
landegrænser. Deres tyske konkurrenter var simpelthen langsommere, hvilket 
Martin også sagde skyldtes deres fokus på kundeservice. Som han også udtalte 
om gammelt købmandsskab – ”Nemt at forstå, svært at gøre.” (Bilag nr.9.).  
 
Et andet vigtigt element der er affødt af erfaringen, er kontakterne fra det 
netværk Martin har opbygget. Disse muliggør at virksomhedens prototype kan 
afprøves under de forhold, som produktet skal fungere under i fremtiden. 
Spørger man Martin, er dette nøglen til succes. Udvikling skulle så absolut ske i 
samarbejde med slutbrugeren hvis det ellers var muligt, og gav mening at gøre 
det. Han tilskrev en stor del af produktets succes denne proces, hvorfor det 
antages at de tidlige kontakter har spillet en stor rolle i virksomhedens 
langsigtede succes.  
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Den tredje faktor som menes at have haft og stadigvæk har, stor indflydelse på 
PowerStow succes, er deres patentbeskyttelse. Heraf kan nævnes deres unikke 
koniske design på rullebåndets ruller, som forhindrer tasker og andet baggage, at 
ryge af i svinget, helt ned til 90 grader.  
Herudover har de et patenteret system som forhindrer at labels og andet sidder 
fast i båndet og stopper det. Dette system er en række kraftige elastikker i siden 
af rullebåndet.  
 
Den akkumulerede erfaring vurderes til at have haft stor indflydelse og ses, som 
en konkurrencefordel. Herudover er erfaringen også brugt i form af at have 
indsamlet et netværk og herefter brugt sine kontakter til at lave et samarbejde, 
hvilket giver virksomheden mulighed for at teste sit udstyr.  
At eje patenter er altid godt for en virksomhed, idet de forhindrer eller 
besværliggør en indtræden på det marked, som virksomheden gør sig på.  
Disse tre ting vurderes til at være konkurrencefordele for PowerStow og ses som 
vigtige elementer, der har været med til at forme deres succes, og stadigvæk er 
det. 
 
PowerStow og den industri de er en del af 
 
Porter vil som sagt ikke indgå som en regulær analyse af industrien, men som en 
diskussion af PowerStows generelle træk overfor industrien. Den valgte tilgang 
kommer til udtryk ved at tydeliggøre de konkurrencefordele, som PowerStow 
besad ved indgangen i markedet og stadigvæk besidder, holdt op imod Porters 
forståelse for industrier. 
  
I teoriafsnittet blev de store entre barriere som Porter nævner,  kort beskrevet. 
Disse entre barriere gør sig gældende når nye virksomheder tiltræder markedet.  
Ved indgang af nye virksomheder bibringes ønsket om at erobre markedsandele 
og skabe profit. Dette gælder både ved opkøb og diversificeringsstrategi, hvorfor 
et større opkøb bør ses som en ny entre (Porter 1980: 7).  
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Ved PowerStows indgang på markedet fandtes ikke et lignende produkt for de 
flyklasser, som de selv betegner som deres ’kernefly’ (Transskribering 
#00:06:31-8#). Eksempler på sådanne fly er boring 737 og airbus 320.  
Martin udtaler, at det er eksempler på fly hvor det giver mening at benytte sig af 
deres system. På andre modeller giver det ikke så meget mening, idet man bare 
kan bruge et almindeligt bånd, og nogle modeller faktisk har et bånd installeret 
(Transskribering #00:06:31-8#) (Bilag nr.9.). De ’almindelige bånd’ han 
refererer til er mobile transportbånd. Dette er de samme transportbånd som 
PowerStow installerer deres udstyr på, hvilket også kommer kunderne til gode, 
idet de oftest ikke skal ud og ’lære noget nyt udstyr at kendte’. Dette forhold 
minimerer optræningskurser og derved ressourcespild (Bilag nr.9.).  
De sælger og installerer rullebånd på kunders eksisterende udstyr, men samtidig 
indgår de i et samarbejde med producenterne af de mobile transportbånd. Det er 
derfor i de etablerede spilleres interesse at PowerStow sælger flest mulige 
rullebånd, hvorfor de ikke er en konkurrent til de mobile transportbånd. Jo flere 
rullebånd PowerStow installerer på de mobile transportbånd, jo flere mobile 
transportbånd sælges. Det antages derfor at PowerStow og samarbejdspartnerne 
har fælles interesser (Bilag nr.9.). Af samarbejdspartnere kan nævnes TLD, 
Mulag, TUG og TIPS (PowerStow, 16/12/2014). 
At PowerStow har disse samarbejder forhandlet på plads skaber en entre 
barriere for eventuelle nytilkomne virksomheder, der forsøger at få et stykke af 
markedet.  
Udover samarbejder tilpasser PowerStow også deres udstyr til kunder, hvilket 
Martin mente skabte de bedste produkter og gjorde dem endnu mere skarpe, i 
forhold til at levere og gøre det godt (Bilag nr.9.). 
Allerede ved indgangen til industrien var Martin et kendt ansigt fra Vestergaard 
Company, hvilket har givet dem erfaring indenfor branchen og nemmere adgang 
til bl.a. lufthavnen, igennem Martins kontakter. Det antages at det har smittet af 
på muligheden for at distribuere produktet og at prøveperioden i 
Københavnslufthavn har været en god reference, som har haft afgørende 
betydning. Martin udtalte selv at det afgørende med produktion af nye ting var 
tests, tests og flere tests, hvorfor det syntes rimelig at tillægge kontakten til 
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handlerselskabet afgørende betydning for udviklingen, af rullebåndet 
(Transskribering #00:05:13-4#)(Bilag nr.9.).  
Patenter er endnu en entre barriere for virksomheder, der ønsker at gøre 
indgang i markedet. Deres  patenter er en faktor der kan beskytte dem mod at 
andre gør entre, hvilket er yderst positivt i forhold til bibeholdelse af 
markedsandele.  
Martin fortalte at SAS havde forsøgt at skabe deres eget system, hvorefter de 
mente at PowerStow havde brudt nogle af deres patenter. Derfor har de indgået i 
en retssag som var blevet afsluttet i år, med et forlig (Bilag nr.9.).   
SAS skulle eftersigende have brugt 75 mio. kr. på at forsøge, at udvikle et 
lignende system, men det lykkedes dem aldrig. SAS har videresolgt dette forsøg 
på at skabe et rullebånd til en amerikansk virksomhed, som der dog heller ikke 
er kommet det store ud af, sagde Martin (Bilag nr.9.).   
EasyJet er endnu et luftfartselskab som forsøger sig i markedet, men ligesom SAS 
har de ikke været i stand til at udvikle et endeligt produkt. Martin ventede 
stadigvæk og så tiden an. EasyJet ville ikke betale prisen for PowerStows produkt 
og påbegyndte herefter produktion af et nyt mobilt transportbånd i Irland, som 
også har den funktion PowerStow udvider de gamle systemer med. Dette var 
ikke umiddelbart en bekymring som substituerende produkt, men til gengæld 
mente Martin, at deres største risiko i fremtiden var robotter, hvilket er uddybet 
i perspektiveringen.  
Derudover afspejler dette også forhandlingsmagten som kunderne har overfor 
PowerStow. At EasyJet ser sig nødsaget til at starte egenproduktion for at kunne 
tilfredsstille deres behov anses for at være en meget svag forhandlingsposition.  
Derudover er PowerStow heller ikke afhængig af sine kunder, fordi de ikke har 
ladet sig presse af EasyJet. Martin gav udtryk for EasyJet ville betale det halve, 
hvilket PowerStow ikke gik med til. De lader sig ikke presse og dette er udtryk 
for et uafhængighedsforhold af enkelte kunder, hvilket er positivt som 
virksomhed. EasyJets start af egenproduktion giver til gengæld udtryk for det 
modsatte forhold – at industrien er afhængige af PowerStows produkter hvis de 
ønsker at få opfyldt det behov, som produktet stiller.  
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Konkurrencen vurderes ikke intens, hvilket er afspejlet i manglen på direkte 
konkurrenter. Den amerikanske virksomhed som opkøbte SAS’s forsøg på at 
indtræde markedet, har endnu ikke lavet et færdigt produkt.  
Det samme gælder EasyJets irlandske forsøg på et mobilt transportbånd med 
mulighed for at udvide. 
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Konklusion 
 
 
Konklusionen besvarer problemformuleringen ved at opsamle de generelle 
pointer i projektet, fællestråd analysen og Porters opsamling på 
konkurrencefordele, der blev set i et industriteoretisk perspektiv.  
 
Interviewet har været en uundværlig kilde til informationer angående 
virksomhedens indre, hvilket afspejler sig i brugen gennem projektet.  
Det har givet muligheden for at vurdere, hvilke konkurrencefordele PowerStow 
nyder godt af og hvordan dette sammenfalder med de industriteoretiske 
overvejeler. 
  
I fællestråd analysen blev det gjort tydeligt at de konkurrencefordele PowerStow 
nyder godt af, har påvirket den succes PowerStow har haft. Derfor argumenteres 
det for at de har muliggjort PowerStow at udvikle sig til den virksomhed, som 
den er i dag.  
I opsamlingen af konkurrencefordelene som blev set i et industriteoretisk 
perspektiv, blev det klarlagt, at PowerStow nyder godt af sine 
konkurrencefordele og vanskeliggør indtræden fra nye virksomheder.  
Dette i kraft af deres samarbejder og deres patenter. 
 
Det vurderes at den erfaring og det netværk, som Marin har bragt med sig ind i 
selskabet, har haft en stor effekt på PowerStows udvikling, idet disse elementer 
er de mest centrale konkurrencefordele, som PowerStow nyder godt af. 
 
PowerStow har også et produkt med meget høj kvalitet. Derudover har 
produktet en høj ROI. Ultimativt betyder det en langsigtet investering som 
betaler sig selv hjem mange gange over tid. Herudover kan der for visse flytyper 
spares store mængder benzin om året. Op imod 75.000 euro i besparelser. Dette 
gør produktet meget konkurrencedygtigt.   
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Det konkluderes at PowerStows produkt er konkurrencedygtigt med 
konkurrencemæssige fordele. Dette ses i de besparelser kunderne har over tid. 
Både på lastning af flyene pga. den øgede turnoverrate, men også i besparelser 
for visse flytyper på benzin. 
 
Det konkluderes at erfaring, kontakter – i form af netværk, patentbeskyttelse og 
godt gammel købmandsskab, skal ses som konkurrencemæssige fordele, der har 
hjulpet PowerStow med at skabe den succesforretning, som PowerStow er i dag. 
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Perspektivering 
 
 
PowerStow er en virksomhed med succes og det er i produktionsindustrien, hvor 
vækst ikke er noget naturgivet. Mange produktionsvirksomheder har det svært, 
hvilket blev illustreret i problemfeltet. Et af de problemer som har været 
markante i produktionsindustrien har været outsourcing. Det er selvfølgelig ikke 
et problem hvis man er virksomhedsejer og gerne vil være mere 
konkurrencedygtig, men det er dog et stort problem, hvis man er ansat og er 
bange for at miste sit job (REG LAB, 2012: s.5).  
Hvis et land som Danmark fortsætter med at tabe arbejdspladser og især når det 
sker i sådan en fart, så vil det også have en negativ effekt på økonomien. De 
200.000 der er tabt over de sidste 30 år er mange, men der er rig mulighed for at 
flere vil blive tabt (REG LAB, 2012: s.5). 
Martin blev spurgt i interviewet hvad Power Stows største risiko var og svarede 
prompte, at det var robotter (Bilag nr.9.). 
Robotter som kan overtage de opgaver mennesker klarer nu. Dette er allerede 
sket for mange arbejdspladser, men endnu flere vil tage over i fremtiden. 
’Robotterne overtager’ er ikke længere et skrækscenarie fra en film. Professor og 
arbejdsmarkedsekspert Bent Greve udtaler til politikken, at ”Der bliver brug for 
færre til at sidde ved kasse, transportere varer ud, og selv researchfunktioner bliver 
automatiserede. Vi har kun set begyndelsen – der kommer massive forandringer på 
arbejdsmarkedet.” (Berlingske business, 15/12/2014). Artiklen Bent Greve 
udtaler sig til påstår at op mod 750.000 jobs kan være i fare for at blive erstattet. 
At så mange jobs skulle blive erstattet virker en kende usandsynligt, men at der 
er ændringer på vej det virker sikkert. Spørgsmålet er nok mere hvor store 
ændringerne bliver – en anden kilder mener at det er stærkt overdrevet og at 
robotter ligefrem kan skabe jobs, fordi nogle jo skal betjene dem (Berlingske 
business, 15/12/2014). Virksomheder som PowerStow kunne endda tænkes at 
ville udnytte muligheden og diversificere over i denne industri. 
Hvad end der kommer til at ske og hvad fremtiden end bringer, så er det 
interessante tider vi lever i. 
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